




1.1 Latar Belakang 
Keberhasilan suatu bisnis tidak lepas dari usaha yang dimiliki oleh setiap 
management pemasaran untuk memasarkan produk atau jasa sebuah perusahaan. Para 
sales atau marketing perusahaan melakukan beberapa cara untuk menjual produk sesuai 
target yang diinginkan perusahaan. Mereka mempelajari kebutuhan target pasar dengan 
menerapkan beberapa strategi pemasaran yang telah diterapkan oleh banyak orang. 
Namun, ada beberapa pemilik usaha tidak memiliki pengetahuan struktur oganisasi yang 
jelas dan teori memasarkan produk. Akan tetapi mereka dapat menghasilkan jutaan 
rupiah dan bahkan viral dikalangan millennial dan generasi Z.  
Menurut sebagian orang hal yang sulit dipahami bagi mereka bahwa suksesnya bisnis 
kuliner tanpa promosi dianggap sesuatu yang tidak masuk akal. Alih-alih mereka 
berspekulasi bahwa hal tersebut karena ada sentuhan mistis yang dibuat oleh pemilik 
usaha. Jika kita dapat menelaah ada dua bentuk khusus pemasaran yaitu buzz dan viral. 
Pemasaran buzz (perbincangan) menghasilkan ketertarikan, menciptakan publisitas dan 
mengekspresikan informasi relevan baru yang berhubungan dengan merek melalui sarana 
yang tak terduga. Pemasaran viral adalah bentuk lain dari mulut ke mulut yang 
mendorong konsumen menceritakan produk dan jasa yang dikembangkan perusahaan 
(Kotler & Keller, 2009). 
Fenomena tersebut membuat peneliti ingin meneliti pengaruh komunikasi dari mulut 
ke mulut yang dilakukan oleh pengunjung Mie Soden terhadap keputusan pembelian. 
Padahal, secara letak geografis sangat jauh dengan keramaian atau tempat tinggal 
mahasiswa. Pun dengan pilihan tempat nongkrong di Batu juga terbilang banyak pilihan. 
Tempat nongkrong yang buka setelah maghrib hingga menjelang subuh itu juga tidak 
menyediakan spot aesthetic yang sering dibutuhkan untuk diabadikan di akun sosial 
media. Tempat tersebut sederhana dan sangat menyatu dengan alam. Bahkan, untuk 
penerangan lampu dilengkapi dengan lampu jalan yang ada di Selecta.  




Dilansir dari mkoran.com, Mie Soden adalah salah satu kuliner yang menjual mie 
dengan menggunakan merek mie indomie dengan tambahan bumbu resep dari Pak 
Syamsudin. Sebelum menggunakan bahan dasar Mie Indomie, beliau menggunakan  
bahan dasar mie dengan mereka Burung Dara (rdrmalang, 2018). Alhasil, dari penjualan 
tersebut tidak ada yang tertarik dan suka. Sehingga, pria asal Kota Batu itu mencari 
alternatif baru yakni menggunakan Mie Indomie sebagai bahan dasar hingga sekarang. 
Sebagian besar konsumen kuliner akan merasa jengkel atau kesal jika pelayanan dari 
pihak resto terlalu lama. Namun, tidak dengan wisata kuliner satu ini. Mie Soden adalah 
salah satu wisata kuliner yang sampai saat ini banjir pengunjung. Keunikan dari Mie 
Soden adalah pengunjung dengan suka rela menunggu berjam-jam untuk menunggu 
menu yang datang. Selain itu, sebagian esar pengunjung juga terkesan menikmati 
pemandangan dari teras Mie Soden sembari bercengkrama dengan teman, sanak saudara 
autau keluarga. Seiring berjalanya waktu, Mie Soden terkenal tidak hanya dikalangan 
mahasiswa atau masyarakat sekitar saja. Pengunjung dari luar kota bahkan sangat 
penasaran untuk mengunjunginya.  
Dua puluh tahun berdirinya tempat nongkrong ini menjadi daya tarik sendiri bagi 
pengunjung. Peneliti mengunakan pra survey untuk melalui google form denganjumlah 
226 responden yang pernah menjadi konsumen Mie Soden, sebanyak 145 konsumen yang 
setuju bahwa mereka mengunjungi Mie Soden pertama kali karena rekomendasi dari 
teman. Hal ini membuktikan bahwa pengaruh terpaan persepsi orang terhadap keputusan 
pembelian sangat berpengaruh terhadap tingkat pertumbuhan pengunjung Mie Soden dari 
tahun ke tahun. Selain itu, tahun 2017, tempat tersebut baru melakukan publikasi di 
media sosial (Instagram). Postingan yang ada di antaranya, gambaran terkait menu yang 
ada disana. 
Menurut Honskins (2007) komunikasi word of mouth proses dari mulut ke mulut 
melalui komunikasi internal maupun organisasi. Seiring berjalanya waktu komunikasi ini 
dapat dilakukan melalui media massa. Pada hasil jurnal Yuda (Pengaruh Word Of Mouth 
Terhadap Keputusan Konsumen Pada Usaha Mie Ayam Pak Agus Kota Batu;70) bahwa 




 proses komunikasi WoM mengakibatkan meningkatnya konsumen sebanyak 77% dari 
responden yang diteliti (Rahayu, 2014) 
Menurut Siverman & Huges (2005) Komunikasi WoM merupakan komunikasi 
interpersonal yang efektif dengan pembicaraan intim yang akan berdampak pada sikap 
seseorang menentukan pilihan dalam memilih suatu produk atau jasa (Awi et al., 2016). 
Komunikasi ini teraplikasikan juga pada tempat nongkrong yang lagi hits dan trend di 
Malang Raya saat ini. Seperti yang diketahui bahwa Mie Soden ramai karena 
rekomendasi dari orang-orang sekitarnya. Mie Soden salah satu rekomendasi yang 
banyak digemari oleh para pemuda. 
Mie Soden yang terletak di Jalan Raya Selecta, Tulung Rejo, kec. Bumi Aji, Kota 
Batu. Soden berasal dari nama pemilik warung yang kerap disapa sudin. Dari nama itulah 
mie soden berdiri sejak tahun 2001. Awalnya, warung dengan nuansa tradisional ini tidak 
memiliki pengunjung yang sangat banyak dibanding beberapa tahun terakhir ini. Tahun 
2001 hingga sepuluh tahun lamanya, target marketnya hanya penduduk kampung. Dalam 
sehari hanya mendapat 30 pengunjung, sedangkan tiga tahun terakhir ini bisa 
menghabiskan 160 bungkus Indomie dalam satu malam.  Omset yang didapat pun 30 juta 
perbulanya. Disana, pembeli akan dimanjakan oleh beberapa pemandangan Kota Batu 
dari atas. Tampak lebih nyaman dan cukup dingin. Fasilitas yang disana tidak seperti 
tempat nongkrong pada umumnya, yang penuh tempat charger dan free wifi. Namun, 
yang nampak disana hanya hamparan teras taman rekreasi Selecta yang luas dan 
pemandangan yang indah. 
Nuansa itulah yang mungkin digemari banyak orang. Setiap pengunjung dapat quality 
time bersama sahabat, keluarga maupun teman dekat. Pun dengan menu yang disajikan 
yakni mie instan dengan resep rahasia dari pemilik warung. Selain itu, beberapa gorengan 
dan beberapa jenis minuman kopi ada disana. Tiga tahun silam, nama Mie Soden melejit 
dikalangan mahasiswa Malang Raya maupun pendatang yang kebetulan berlibur di Kota 
dengan sejuta tempat liburan ini. Sebagian besar mereka datang silih berganti padati teras 
taman rekreasi Selecta itu. Pengunjung bahkan rela mengantri dua sampai empat jam. 





Promosi dari pihak Mie Soden terbilang minim, oleh sebab itu peneliti ingin meneliti 
Pengaruh Komunikasi Word of Mouth ini dapat meningkatkan konsumen pada Mie 
Soden? 
1.2 Rumusan Masalah 
Rumusan dalam penelitian ini bagaimana pengaruh komunikasi word of mouth 
terhadap keputusan pembelian? 
1.3 Tujuan Penelitian 
Peneliti dapat mengetahui Pengaruh Komunikasi Word of Mouth Terhadap 
Keputusan Konsumen Membeli Mie Soden Kota Batu  
1.4 Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu memberikan manfaat dan kontribusi 
pada pihak-pihak terkait. Dalam bidang akademis maupun praktis. Adapun manfaat yang 
ingin peneliti capai yaitu; 
1.5 Manfaat Akademis 
Dengan adanya penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi positif bagi 
program studi Ilmu Komunikasi pada bidang Komunikasi Pemasaran sebagai bahan 
akademisi terkait Pengaruh Komunikasi Word of Mouth Terhadap Keputusan Konsumen 
Membeli Mie Soden Kota Batu. Peneliti berharap penelitian ini sebagai rujukan atau 
referensi dalam menggagas penelitian serupa di masa yang akan datang. 
1.6 Manfaat Praktis 
memberikan saran dan masukan kedepan untuk meningkatkan jumlah konsumen Mie 
Soden, Batu lebih banyak. Sehingga, hal ini dapat menjangkau target konsumen yang lebih luas.  
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